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چکیده 


زغال‌اخته (.1 7۵5 00۳75 یکی از مهم‌ترین محصولات داروبی و ارگانیک استان آذربایجان شرقی شناخته می‌شود که بیشترین سطح 
زیر کشت این محصول در شهرستان کلیبر واقع است؛ اما به دلیل نبود مدیریت صحیح بازاریابی و نیز نفوذ دلالان, نتوانسته است جایگاه واقعی خود را در 


رونق اقتصادی منطقه و بهبود بهره‌وری تولیدکنندگان آن پیدا کند. لذا هدف تحقیقء تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاریابی محصول زغال اخته 
(مولفه‌های 4۳5 مسیرهای بازاریابی و روش‌های بازاریابی) با تاکید بر نقش دلالان در شهرستان کلیبر در سال ۱۳۹۸ بود. جامعه آماری شامل همه 
تولیدکنندگان فعال زغال‌اخته در شهرستان کلیبر بودند که به روش نمونه‌گیری چندمرحله‌ای و با کمک جدول بارتلت و همکاران» ۲۸۰ نفر به عنوان 
حجم نمونه تعیین شدند. یافته‌ها نان داد روش منتخب بازاریابی تولید کنندگان زغال‌اخته» فروش سرمزرعه به دلالان بود. همچنین اولویت اول 
تأثیرپذیری مولفه‌های 4۳5 از دلالان, مربوط به مولفه قیمت بود. مطابق یافته‌هه مسیر غالب بازار به صورت "تولیدکننده -* دلال‌ها و واسطه‌ها -+ 
عمده‌فروش -* کارخانجات و کارگاه‌ها -* خرده‌فروش -* مصرف‌کننده" بدست آمد. همچنین» مهم‌ترین متغیرهای متمایزکننده تولیدکنندگان براساس 
میزان معامله با دلالان» شامل سابقه دوره‌های آموزشی (۰/۷۲۵ میزان درآمد از دیگر فعالیت‌های اقتصادی (۰/۶۴۰-) و فاصله باغ از بازار فروش 
(۰/۶۰۵) بود. به نظر می‌رسد در منطقه تحقیق, دلالان و واسطه‌هاه مدیریت غالب بازار زغال‌اخته را در دست دارند و در چانه‌زنی‌های اقتصادی با 


تولیدکنندگان و خریداران» دست بالا را داشته و تعیین قیمت در بازار را کنترل می‌کنند. لذا برای بهبود بازاریابی زغال‌اخته در منطقه» یافته‌های تحقیق. 


مسیر روشنی را برای حذف تدریجی جایگاه دلالان معرفی می‌نماید. 


واژه‌های کلیدی: بازاریابی» دلالان» زغال‌اخته» گیاهان دارویی 


مقدمه 

محصولات کشاورزی و گیاهان دارویی. به‌عنوان یکی از 
مهم‌ترین ظرفیت‌های اقتصادی هر منطقه محسوب می‌شود ۱٩(‏ ۲ و 
۵) که در صورت برنامه‌ریزی بنیادین و اصولی در تولید. فرآوری و 
به‌صورت اهم بازاربایی آن می‌تواند راهبرد سازنده‌ای برای بهبود 
عملکرد بخش کشاورزی آن منطقه (۴) و افزایش رفاه اقتصادی و 
رفتار بازاریابی تولیدکنندگان آن باشد (۲۹ و ۱۰). به جرأت می‌توان 
گفت که یکی از بزرگ‌ترین مشکلاتی که تولیدکنندگان گیاهان 
دارویی در کشور ما با آن درگیر می‌باشند. بحث چگونگی عرضه 
محصول تولیدی خود به بازار مصرف (۴) و پایین بودن سهم دربافتی 
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آن‌ها از مقدار قیمتی است که مصرف‌کننده نهایی می‌پردازد (۱۹). این 
مسئله با گذر هرچه بیشتر از کشاورزی سنتی به کشاورزی مدرن که 
از شکل سنتی خود خارج شده و شکل تجاری به شود گرفته است 
حالت تعاذتری بیدا مر کند(۱۸) مضبوع خوثه‌های مد گياهی آیران 
در حدود ۸۰۰۰ گونه است که از جنبه تنوع گونه‌ای حداقل دو برابر 
قاره اروپا می‌باشد. تحقیقات نشان داده است که بیش از ۲۳۰۰ گونه از 
گیاهان کشور دارای خواص دارویی عطری ادویه‌ای و آرایشی 
بهداشتی هستند. به‌علاوه ۱۷۲۸ گونه از این گیاهان» به‌عنوان گیاهان 
بومی کشورمان» منحصراً در ایران رشد کرده و به‌عنوان یک ظرفیست 
ویژه محسوب می‌شوند (۱۳). اما امروزه ادعا می‌شود که به نوعی 
بازاریابی» قیمت‌گذاری و ف روش گیاه ان دارویی را دلالان و 
واسظه‌های بازاریابی میریت می‌کنتد (۱۷ و ۴ دلالان محضولاث 
کشاورزی و دارویی» غالبا خود را در حیطه سلف‌خران معرفی می‌کنند. 
سلف‌خران افرادی هستند که محصولات کشاورزی را بهاصطلاح» سر 
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زمین و یا سر درخت و قبل از فصل برداشت می‌خرند. نقش این گروه 
در بازاریابی برای کشاورزان مهم بوده و افزون بر نقش واسطه‌ای و 
دلالی» جزو منابع اعتباری نیز تلقی می‌شوند که دارای تجربه و دانش 
بالایی در امر بازاریابی و وضع اقتصادی بازار می‌باشند و در تشسخیص 
میزان کمی و کیفی محصول هر کشاورز ماهر هستند. سلف‌خران 
اعتبارات مالی را در اختیار کشاورزان قرار می‌دهند که بهره این قبیل 
اعتبارات برابر مابه‌التفاوت قیمت محصول در زمان قبل و بعد از 
برداشت محصول می‌باشد. یک دلال سودجو در محصولات کشاورزی 
و دارویی» از استراتژی‌هایی ناعادلانه و در یک بازه زمانی کوتاه‌تر در 
مقایسه با میزان تلاش سایر سرمایه‌گذاران دولتی یا سنتی بازاریابی 
استفاده می‌کند. دلالان به ویژه با توجه به پیش‌بینی حرکت در آینده 
قيمت‌هاء به این امید که سودهایی به اندازه کافی بزرگ بدست آورند 
به نوعی وارد ریسک شده و از ناتوانی بازاریابی و يا ضعف‌های شرایط 
بازاریابی در میان تولیدکنندگان محصول کمال استفاده را برای کسب 
حداکثر سود بیشتر می‌برد (۱۶ و ۲۱ آنجه مسلم است دلالان در 
رت رواد هامیت تک اهر یو وان کارت 
ایجاد حباب قیمت فروش محصولات تلقی می‌شوند (۱۸ و ۳۳). 
می‌توان تأثیرگذاری دلالان بر بازاریابی را در مولفه‌های 4۳5۳ تبیین 
کرد که معمول‌ترین و در عين حال پرکاربردترین نوع آميخته بازاریابی 
در حیطه کشاورزی محسوب می‌شود (۱۲). آمیخته بازاریابی» شامل 
ترکیب يا آميخته شدن عناصر مرتبط با بازاریابی را در ترکیبات 
بی‌نهایت برای رسیدن به اهداف بازاریابی است. عناصر ترکیبی و 
مرسوم بازاریابی 4۴5 شامل محصول, قیمت. مکان و ارتقاء و ترویج 
می‌باشد (۲۵). بازاریابی 4۳5 به همراه اجزای آن, غالبا پایه و اساس 
فعالیت بازاریابی در حیطه کشاورزی را تشکیل می‌دهد و نقش دلالان 
بر آن نقش تعیین‌کننده‌های در مدیریت بازار دارد (۱۳ و ۱۲). 


مبانی و پیشینه پژوهش 

در تعریف جایگاه مهم و تعیین‌کننده دلالان واسطه‌ها در 
بازاریابی» پزشکی‌راد و فعلی (۲۷)» سه عامل اصلی و اثرگذار در 
بازاربابی و فروش گیاه داروبی زعفران را ضعف در تجارت الکترونیک 
و بازاریابی الکترونیک برای بازاریابی» نقش دلال‌ها و واسطه‌های 
متعدد در حین بازاریابی محصول و عدم وجود یک نشان تجاری (برند 
ملی) برای زعفران در بازارهای جهانی معرفی کردند. در همین زمینه 
نتایج تحقیق امیری عقدایی و زارع زردیینی (۲) بر به‌کارگیری 
روش‌های نوین بازاریابی (به واسطه حذف دلالان متعدد) در توزیع و 
فروش و افزايش دانش فروشندگان محصول, استانداردسازی مصرف 
و فروش گیاهان دارویی و ترغیب و آموزش بازاریابی تأکید داشتند. در 


۱- شامل مخفف چپار مولفه محصول یا خدمت (۳۲0061) قیمت (۳1106) 


ارتقاء و ترویج (۳۲0۳00)108) و مکان (۳1266) است. 


بررسی انواع مسیرهای بازاریابی و روش‌های منتخب. می‌توان به 
تحقیق لطفعلیان و همکاران (۲۳) با عنوان ارزیابی شبکه بازاریابی 
محصول انگور که نشان دادند مسیر عمده بازار انگور تازه‌خوری و 
خشکبار با هم متفاوت است. برای تازه‌خوری "تولیدکننده-خریدار 
محلی-خرده‌فروش " (مسیر فروش ۷۰ درصد انگور تازه خوری) و 
برای انگور خشکبار "تولیدکننده-عمده‌فروش -خرده‌فروش " می‌باشد. 
نتایج همچنین از عدم کارایی مناسب مسیرهای عمده بازاریابی- 
بازارسانی و بالا بودن حاشیه خرده‌فروشی از حاشیه عمده‌فروشی و 
نقش مخرب واسطه‌ها در منطقه مطالعه شده حکایت دارد. دیکسی و 
همکاران (۱۴) نیز در تحقیق خود تغییرات کلیدی لازم برای بهبود 
بازاریابی گیاهان دارویی را شامل بهبود کیفیت تولیدات تولید به شکل 
عمده و تجاری» تولید بازارگرایانهه حذف دلالان موجود و ایجاد ارتباط 
مداوم و نزدیک بین تولیدکننده و مصرف‌کننده معرفی کردند. 

در تحقیق قمبرعلی و همک‌اران (4۱۷ ضعف در سیستم 
قیمت‌گذاری محصول (فاصلة زیاد بین قیمت بازار سرمزرعه و بازار 
ماک ی صقالت دلالا م ای ون سا هار تفاس متام راز 
[وجود واسطه‌ها و دلالان سودجو) و نامناسب بودن نظام اطلاع‌رسانی 
(بی‌اطلاعی از تقاضای بازار, ناآگاهی از قیمت بازار بی‌اطلاعی از 
عرضه تولیدات» بی‌اطلاعی از ظرفیت بازار) بازار از دلایل مهم ضعف 
بازاریابی یاد شد. مطابق این تحقیق» یکی از عوامل تعیین‌کنن ده 
در این اختلاف قیمت. عامل واسطه‌ای است که میدان‌دار و دلال 
نامیده می‌شود. اين عامل واسطه با کنترل‌کردن بازار و ایجاد 
نوعی انحصار نقش تعیین‌کننده در قيمت‌ها دارد و از این رهگذر 
صاحب سودهای کلانی می‌شوند. همچنین در نتایج تحقیق 
عنابستانی و طولابی‌نژاد (۴) بر نقش تعیین‌کننده واسطه‌ها و دلالان 
در تعیین قیمت» فروش و بازاریابی محصولات کشاورزی تأکید شده 
بود. به عبارتی به دلیل عدم وجود بازاریایی مناسب محصولات» بیشتر 
سود حاصل از فروش محصولات به واسطه‌ها و دلالان می‌رسد. 
همجن به خلت :وجود کانال های بازاریابی ظولانی:(دخالت تسناد 
زیادی از واسطه‌ها» کشاورزان با پهای کم و دستمزد کم» راضی به 
فروش محصول به این واسطه‌ها و دلالان می‌شوند. وو و همکاران 
(۳۲) و لاتور گیلم (۲۱) نیز در تحقیق خود به نقش آثرگذار دلالان و 
واسطه‌ها برای تعیین قیمت فروش و همچنین بازاریابی محصولات 
کشاورزی اذعان داشتند. در این تحقیق نتیجه گرفته شد که دلالان 
(یا معامله‌گران غیرتجاری) عامل ایجاد حباب قیمت در فروش 
محصولات کشاورزی بودند. تقریباً تمام افزایش قيمت‌ها در 
محصولات با دخالت معامله گران غیرتجاری (دلالان) رخ داده است. 
البته در تحقیق ایروین و سندرز (۲۰) شواهد محکمی برای این ادعا 
اثبات نشد. 

در راستای اصلاح بازار تحت مدیریت دلالان, نتایج تحقیق 
حسینی و همکاران (۱۹) نشان داد که برگزاری آموزش‌ها از طریق 


بازدیدهای میدانی و ایجاد مزارع الگویی مختص گیاهان داروبی و 
برگزاری کلاس‌های آموزشی- ترویجی چندروزه در زمینه شیوه کشت 
و بازاریابی صحیح, به ترتیب» مهم‌ترین فعالیت‌های اقتصادی و 
ترویجی اثرگذار بر توسعه سطح زیرکشت گیاهان دارویی با خروج از 
مدیریت دلالان می‌باشند. در همین زمینه» نتایج تحقیق رحمان )۲٩(‏ 
نشان داد که تولیدکنندگان کشاورزی به دلیل فقدان اطلاعات بازار در 
پایینی را از دلالان دریافت می‌کنند که منجر به اختلاف قیمتی در 
بازار فروش محصول می‌شود. در همین زمینه» رانا و استوتی (۲۰) 
گزارش کردند که درنتیجه فقدان نظام اطلاعات بازار و دخالات 
دلالان» تولید کنندگان نمی‌توانند به اطلاعات مرتبط با بازاریابی دست 
بی‌خبر هستند. درنتیجه واسطه‌هاو دلال‌های درگیر در 
بازاریابی محصولات کشاورزی» محصولات را به قیمت پایین 
می‌خرند و بیشتر می‌فروشند که نهایتا بر مصرف‌کننده تأثیر می‌گذارد. 
لذا اهمیت توجه به نقش دلالان بر بازاریابی و فرایند قیمت‌گذاری 
نهایی محصول امری بدیل است (۷). در مورد تأثیر دلالان و واسطه‌ها 
در بازارها اجماع کاملی وجود ندارد؛ هر چند اکثر تحقیقات بر نقش 
منفی دلالان بر بازار محصولات اشاره می‌کند. از آن جمله می‌توان بر 
تحقیقات سینگلوتن (۳۲) بیوکساهین و راب )٩(‏ و گیلبرت (۱۸) اشاره 
داشت که نتیجه گرفتند دلالان» از نظر آماری تأثیر معنی‌داری بر 
قیمت‌های آتی محصولات و کالاها دارد؛ در حالی‌ که بیوکساهین و 
هریس (۸» سندرز و همک‌اران (۳۱) و ایروین و سندرز (۲۰) نتایج 
متضاد پیدا کردند. در تحقیق داوری فرید و همکاران (۱۲) در بین 
برنج‌کاران شهرستان فومن در شمال ایران» بازاربابی 4۳5 به عنوان 
بازاریابی مطلوب تعیین شد و هر چهار مولفه محصول, قیمت ارتقاء و 
ترویج و مکان در فعالیت‌های بازاریابی برنج‌کاران اثرگذار بود. از میان 
مولفه‌های مذکور» موّلفه مکان و قیمت در اولویت‌های اول و دوم قرار 
داشتند. 

امروزه بازاریابی زغال‌اخته" به‌عنوان مهم‌ترین گیاه دارویی 
تولیدشده در منطقه ارسباران و شهرستان کلیبر درگیر مسائل و 
حتی صادرات است. بازاریابی نامطلوب باعث گردیده که علیرغم 
مناسب و نبود صنایع تبدیلی در منطقه زمینه بسیار مناسبی بر مدیریت 
جامع دلالان و واسطه‌ها در ابعاد مختلف بازاریابی این محصول ایجاد 
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تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۲۷ 


کرده است که این امر باعث از دست رفتن سود اقتصادی و غلبه سایر 
کاربری‌ها شنده است: لذا هدف کلی این مطالعه آن است تا ضمن 
بررسی روش‌های منتخب بازاریابی این محصول در شهرستان کلیبر» 
به طور متمرکز بر نقش عمده دلالان و واسطه‌ها در کنترل ابعاد 
مختلف بازاریابی گیاه دارویی زغال‌اخته بپردازد. اهداف اختصاصی این 
تحقیق شامل موارد زیر می‌باشد: 

- اولویت‌بندی تأثیرپذیری مولفه‌های 4۳5 از دلالان اقتصادی 

- تعیین اولویت استفاده از روش‌های منتخب بازاریابی با توجه به 
جایگاه دلالان و واسطه‌ها در میان تولیدکنندکان؛ 

- شناسایی مسیر غالب بازاریابی محصول زغال‌اخته و تعیین 
جایگاه دلالان و واسطه‌ها در منطقه تحقیق؛ و 

- تخمین عوامل تأثیرگذار بر درصد معامله محصول با دلالان 
اقتصادی میان پاسخ‌گویان. 


روش پژوهش 
- معرفی منطقه تحقیق 

شهرستان کلیبر یکی از شهرستان‌های استان آذربایجان‌شرقی به 
مرکزیت شهر کلیبه بخشی از منطقه‌ی ارسباران می‌باشد (۱۳). سهم 
آذربایجان شرقی به‌عنوان دومین استان کشور ازلحاظ مساحت باغ و 
تولید زغال‌اخته» ۳۰۶ هکتار است (۱۹ هکتار غیر بارور) با تولید ۱۲۲۱ 
تن و میانگین عملکرد ۴۲۰۹ کیلوگرم در هکتار می‌باشد. شهرستان 
کلیبر با دارا بودن بیش از ۱۳۵ هکتار باغ زغال‌اخته. قسمت اعظم 
سطح زیر کشت این محصول را در استان به خود اختصاص داده است 
(۱). این شهرستان» به خاطر قرار گرفتن در میان کوه‌های بلند. دارای 
آب‌وهوای معتدل کوهستانی می‌باشد و سراسر منطقه را جنگل‌های 
تنک و مراتع سرسبز پوشانیده است که مشخصابرای 
بارآوری زغال‌اخته مناسب است. شهرستان کلیبر با وسعت ۲۰۷۲ 
کیلومتر مربع (۴/۵ درصد مساحت استان) در ۱۶۵ کیلومتری مرکز 
استان (شهر تبریز) وآقع شده و از سمت شمال با شهرستان خداآفرین» 
از سمت شرق با استان اردبیل از سمت غرب با شهرستان ورزقان و از 
سمت جنوب با شهرستان اهر هم‌مرز است (۱۳). 


- جامعه آماری و روش نمونه‌گیری 

این تحقیق در سال ۱۳۹۸ انجام شد. جامعه آماری این تحقیق را 
همه تولیدکنندگان زغال‌اخته (زغال‌اختهکاران) در شهرستان کلیبر 
تشکیل داده‌اند که بر اساس تحقیقات انجام‌شده از جهاد کشاورزی 
شهرستان کلیبر در حدود ۱۰۰۰ نفر می‌باشند. روش نمونه گیری این 
تحقیق از نوع نمونه‌گیری چندمرحله‌ای است. به این صورت که ابتدا 
از بین مناطق زغال‌اخته کاری شهرستان کلیبر پنج منطقه عمده تولید 
(باغ‌های زغال اخته) انتخاب‌شده سپس در هر منطقه تعدادی باغ- 


۸ نشربه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۳۴ شماره ۲ پاییز ۱۳۹۹ 


روستا (۷ باغ-روستا) به روش تصادفی انتخاب و از بین آن‌ها با 
احتساب تناسب نسبت به جمعیت» ۲۸۰ تولیدکننده زغال‌اخته برگزیده 


و مصاحبه با آنان صورت گرفت. در این تحقیق برای تعیین حجم 


- ابزار تحقیق و روایی و پایایی آن 

اقتصادی تولیدکنندگان زغال‌اخته در ۱۲ گویه (سن» تحصیلات 
سالیانه از زغال‌اخته» میزان درآمد از دیگر فعالیت‌هاء میزان مالکیت 
ماشین‌آلات و...) به صورت سوالات باز بود. بخش دوم نیز شامل 
گویه‌های وضعیت و سابقه عضویت در تعاونی (به صورت سوال باز)» 
گویه‌های استفاده از روش‌های منتخب بازاریابی در ٩‏ گویه و نگرش 
نسبت به بازریابی محصول زغال‌اخته در ۸ گویه (در مقیاس طیف 
لیکرت (از هیچ تا خیلی زیاد در دامنه ۰ تا 4)۵ تأثیرپذیری مولفه‌های 
محضول زغالاخته بود نگرش نسبت به بازاربابی محصول زغال ات د 
شامل گویه‌هایی مانند "آیا اصلاح مسیرهای بازاریابی در منطقه 
می‌تواند باعث افزایش رونق تولید زغال‌اخته در منطقه گردد؟" و "یا 
با کاهش نقش دلالان, بهبود بازاریابی زغال اخته و افزایش درآمد رخ 
خواهد داد؟" و ... بود. همچنین مولفه‌های 4۳5 نیز چهار بعد 
محصول/ خدمت (در ۶ گویه مانند "تأثیر بر کیفیت محصول یا ارائه 
خدمات به خریداران زغال اخته "» تأثیر بر ساماندهی فعالیت‌های 
پشتیبانی خرید برای خریداران و ...4 قیمت (در ۷ گویه مانند "تأثیر بر 
شین قیمع متاشب دراه با شم د یر رقاب نان بل شتا 
و ترویج (در ۷ گویه شامل "تأثیر بر تقویت روابط عمومی در تعامل با 
مشتریان "» "به کارگیری اقدامات تبلیغاتی و تشویقی برای جلب 
مشتری" و ...) و مکان (در ۶ گویه مانند "تأثیر بر نگهداری اصولی و 
صحیح انبارداری محصول"» "تأثیر بر تحویل به‌موقع و در زمان 
مناسب محصول " و ...) را شامل می‌شد. بخش سوم نیز مربوط به 
تعیین مسیر غالب بازاریابی از دیدگاه تولیدکنندگان بود. برای تعیین 
مسیر غالب بازار از سوّال باز استفاده شد و از تولید کننده خواسته شد تا 
مسیرهای موجود در بازار زغال‌اخته در منطقه تحقیق را از تولیدکننده 
تا مشتری نهایی بیان و یا ترسیم کنند. در هر مرحله بازار بر اساس 
فراوانی احتمالی مسیرهای بازاریابی و مسیر غالب بازار تعیین و ترسیم 
شد که در بخش یافته‌ها بدان پرداخته شده است. 


برای محاسبه پایایی ابزار تحقیق, در اين مطالعه از روش آلفای 


کرونباخ استفاده گردید. به این منظور ۲۰ نفر از زغال‌اخته کاران 
منطقه به‌منظور انحام پیش آزمون انتخاب و پرسشنامه تهیه شده از 
طریق مصاحبه با افراد مذکور تکمیل گردید. سپس طیف‌های سنجش 
ابزار تحقیق جهت تعبین ارتباط درونی با آزمون آلفای کرونباخ مورد 
تحلیل قرار گرفت که ننایج نشان‌دهنده وضعیت مطلوب پایایی ابزار 
تحقیق بود (نتایج برای متغیرهای دارای طیف‌های لیکرت در دامنه 
۲ تا ۰/۸۸ به‌دست آمد). جهت تعیین روایی محتوایی و ظاهری؛ 
چندین نسخه از پرسشنامه در اختبار اساتید اقتصاد و مدیریت 
و کارشناسان اجرایی شهرستان کلیبر قرار گرفت و پس از کسب 
پیشنهادات و جمع‌بندی, اصلاحات لازم انجام شده و در نهایت 


نتایج 
ودژگی‌های دمو گرافنک و اقتصادی تولیدکنندگان زغال‌اخته 
مطابق یافته‌های تحقیق (جدول ۱)» میانگین متفیرهای سن 
(۶۰/۴۷۵ سال)» سطح تحصیلات (۹/۱۲ سال)» تجربه تولید (۲۴/۲۶۸ 
سال)» تعداد اعضای خانوار (۲/۴۵۴ نفر)» تعداد نیروی کار در باغ 
(۵/۲۳۵ نفر4 مساحت باغ (۰/۳۵۴ هکتار)؛ متوسط تولید محصول 
زغال‌اخته (۶۶۴/۹۸۲ کیلوگرم در واحد هکتار؛ متوسط درآمد سالیانه 
(۸/۳۶۸ میلیون تومان)» سابقه شرکت در دوره‌های آموزشی مرتبط با 
بازاریابی (۰/۵۸۵ ساعت)» سابقه عضویت در تعاونی (۱۱/۷۹۳ سال)» 
تعداد قطعات باغی (۱/۵۶۸)» متوسط درآمد از دیگر فعالیت‌های 
اقتصادی (۱/۲۵۷ میلیون تومان)» متوسط هزینه‌های تولید (۰/۸۸۲ 
میلیون تومان» میزان وام‌های دریافتی (۹/۵۰۰ میلیون تومان)» تعداد 
مالکیت ماشین آلات (۰/۶۹۳ عدد) و فاصله باغ از بازار فروش 
(۵/۴۰۸ کیلومتر) بود. همچنین دامنه متغیرهای سن (۶۳ سال)» سطح 
تحصیلات (۱۸ سال)» تحربه کشاورزی (۶۵ سال)» تعداد اعضای 
خانوا (۶نفر4 تعادنیروی کار در باغ (۵ نفر4, مساحت باغ (۱/۹ 
هکتار» متوسط تولید محصول زغال‌اخته (۳۵۸۵۰ کیلوگرم در واحد 
هکتار4 میزان متوسط درآمد سالیانه (۱۹/۵۶ میلیون تومان)» سابقه 
شرکت در دوره‌های آموزشی مرتبط با بازاربابی (۱۲ ساعت)» سابقه 
عضویت در تعاونی (۲۶ سال) تعداد قطعات باغی (۵ قطعه)» متوسط 
درآمد از دیگر فعالیت‌های اقتصادی (۱/۸ میلیون تومان)» متوسط 
هزینه‌های تولید (۵ میلیون تومان» میزان وام‌های دریافتی (۱۵ 
میلیون قومان یاه مالکیت ماشیی آلانت (۳ .عنم و فامیله باغ از 
بازار فروش (۲۳ کیلومتر) بود. 


تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۲۹ 


جدول ۱- خلاصه برخی ویژگی‌های جمعیت‌شناختی و اقتصادی کشاورزان 
مه ان مامتها هه مرمع 20 »تاره رهمصعل مصصمو ۵ متقصصصتم -1 ماصع1 


متغیرها 
۱۷۵۵ 
سن (سال) 
(ضهر) موه 
(نهع متصملععه) ممتلهعن60 0۴۲ 6۷۵1[ 
تجربه تولید (سال) 
(2ع۷) م۵ ۲۳۲۵01۲60101۲ 
تعداد اعضای خانواده (نفر) 
)۰۱۱۱۱۱۸۸۱۱۱۵۱۱۱۵ ۵ ۱۱۱۱۱۱۱۱۰۵ 
تعداد نیروی کار در باغ (نفر) 
(صموعم) لقع مط) مد میمآعم ۵ تمطاصصیا 
مساحت باغ (هکتار) 
(6۵۱۵۲0ظ) 5۱76 062۳706 
متوسط تولید محصول زغال‌اخته (کیلو گرم) 


(ع1) وم وحم صوتم‌صم ۵ ممتاه۲ 0۳00 ۷۵۲۵2۵۵ 


متوسط درآمد سالیانه (میلیون تومان) 
(عصقصصم) ممتالتصج) ععصمعصا تقناصصه عهعته۷ظ 
شرکت در دوره‌های آموزشی مرتبط با بازاریابی (ساعت) 


(عامط) ومومی مصتصتهه ۲۵12660-عصتایآنههه ما ماهمآم۳۲۵۲)1 


سابقه عضویت در تعاونی (سال) 
(762) «تماعنط رتطوه‌طصمهه ۷۵ ۵2و00 
تعداد قطعات باغی 
5 ۵2۲06 ]0 ۲عحاصصیال 
متوسط درآمد از دیگر فعالیت‌های اقتصادی (میلیون تومان) 


(عصععصما ممتالتص) عمتادتام2 متصطمصوعی ماه مطم مم0عط1 ۷۵۲۵۵۵ 


حداکثر حداقل انحراف معیار میانگین 
۱/۳۹۹ ۱/۱ ( ۱/۹3 
93 30 1166 60475 
18 0 31 912 
10 5 1948 2-38 
8 2 1902 2-54 
17 2 9984«( 2235 
2 01 0253 354() 
3650 100 4-1 655982 
201 رد0 2-1 36 
12 0 2.17 35«() 
26 0 109923 193 
6 1 157 )0 1368 
و2 07 0۳0 1337 
5.1 01 36 «() 983 () 
15 0 2.910 9.500 
4 0 1093 093 
25 1 339( 5.408 


متوسط هزینه های تولید (میلیون تومان) 
(عصقصصما مات عاومی حمتام0۲00۲ ۸۷۵۲۵۵۵ 
میزان وام‌های دریافتی (میلیون تومان) 
(وصقصجم) ممتااته) 166۵۷۵۵0 فصوم1 0۶ اصتامحصضر 
تعداد مالکیت ماشین آلات 
وتطومصهن مصتطم‌عصه ه تمطاصصیا 
فاصله باغ از بازار فروش (کیلمتر) 
(صع[) منهج مطا من معصفاعتل معلته6) 


مأخذ :یافته‌های تحقیق 


وعصن‌صت نموم بعمستا0 


میزان تأثیرپذیری موّلفه‌های 4۳5 از دلالان اقتصادی 

بر طبق نتایج جدول ۲ و شکل ۱ در میان پاسخ‌گویان, اولویت 
اول تأثیرپذیری مولفه‌های 4۳5 در میان پاسخ‌دهندگان در زمینه تولید 
زغال‌اخته» مربوط به موّلفه "قیمت" بود. این در حالی است که اولویت 
آخر» مربوط به موّلفه مکان به دست آمد. همچنین موّلفه‌های محصول 
و فعالیت‌های ارتقاء و ترویج به ترتیب در اولویت های دوم و سوم قرار 
داشتند. 


استفاده از روش‌های منتضب بازارسایی در مسان 


پاسخ‌کویان 

بر اساس نتایج جدول ۲ در میان پاسخ گویان اولویت اول استفاده 
از روش‌های منتخب بازاریابی برای فروش زغال‌اخته توسط 
پاسخ‌گویان» گویه "فروش سر باغ به دلالان" و اولویت آخر مربوط 
به گویه "فروش اینترنتی محصول" بوده است. به عبارتی پاسخ‌گویان 
در ارتباط با گویه‌های استفاده از روش‌های منتخب بازاریابی. بیشتر از 
همه بر فروش به واسطه‌ها و دلالان تأکید داشتند و در مقابل روش 
فروش اینترنتی محصول, در بین پاسخ‌دهندگان در کم‌ترین سطح قرار 


داشنت. 


۰ نشربه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۳۴ شماره ۲ پاییز ۱۳۹۹ 


جدول ۲- اولویت‌بندی تأثیرپذیری مولفه‌های 4۳ در میان پاسخ‌دهندگان 
کاجم0ه۵۵کع۲۳ همه عاصهمصممرصصمی و4۳ ۵۲ وعمصهتاعه معا 0۶ عص:۳۵2] -2 12016 


علمهجممرهم ۱/3 (50 2( 
محصول 299 0421 2 
۳00( 
مکاد 
ن‌ 1336 0۹22 4 
126 
ٍِِِ 1025 0445 1 
۳1۳۹06۵ 
فعالیت‌های ارتقاء و ترویج . وه و 0320 3 
جمتامجط۳۲0 


میانی دج هی با کی کو 2۲ کی ۲ ییاد ۵ات غیلی ریاد 
حطعتط وه ۷ -5 بطع:۳1 -4 بصصتاتلع]۱۷ -3 رما -2 ,100۳ رنه ۷ -1 ,عصم -0 :56216 
مأخذ :یافته‌های تحقیق عوطنصت؟ م69 :50906 


محصول 
۱9 


ارتقاء و ترویج 


۳0 ۱۳۱۱3۵۰ 


۳ 3 


۱9 


شکل ۱- تأثیرپذیری مقلفه‌های 4۳5 از دلالان 
م0۵ حصم عاصمجن ری و4۳ 0 مع6/ض۱] -1 ۲12۱۲۵ 
مأخذ :یافته‌های تحقیق 


وعصن‌صت طم‌نومومک :عمستا0 


شناسایی مسبر غالب بازاریبابی محصول زغال‌اخته در 

در ارتباط با شناسایی مسیر غالب بازاریابی محصول با توجه به 
فوضد فراوانی منبیزهای بازاربای آفزه شده توسط پاسیخ گوینان خر 
منطقه نتایج شکل ۲ که آملا: مسیر اصلی و غالب بازاریابی با 
فلش‌های پررنگ تر مشخص شده است. مطابق یافته‌ها از میان انواع 


مسیرهای بازاریابی» بیشترین درصد فراوانی مسیرهاء مربوط به مسیر 
"تولیدکننده -» دلال‌ها و واسطه‌ها -* عمده‌فروش -* کارخانجات و 
کارگاه‌ها -* خرده‌فروش -* مصرف کننده "بود. به عبارتی» مسیر غالب 
بازاریابی زغال‌اخته در منطقه غالبا با دلال‌ها (گاه تا چند دلال) شروع 
می‌شود و طی چند مرحله به مصرف‌کننده نهایی می‌رسد. 


تخمین متغیرهای متمایزکننده بر تأثبرگذاری دلالان 
اقتصادی (درصد معامله محصول با دلالان اقتصادی) 

برای توصیف بهتر تأثیرگذاری دلالان اقتصادی بر بازاریابی 
تولیدکنندگان زغال‌اخته» مطابق جدول ۴. میزان درصد معامله از کل 
محصول تولیدی زغال اخته با دلالان گروه‌بندی شد. 


تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاریابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۳۱۰ 


جدول ۳- اولویت‌بندی گویه‌های مربوط به روش‌های منتخب بازاریابی 
کل‌0ظ)عظ نامه 0عاعاعه 6۵ ۲۵۱۵660 مصعم)1 0۶ 12:0۵ -3 12016 


گویه‌ها میانکین انحراف معیار اولویت 
که[ 22( 0 دای 
گزوشی شرب ین 32346 1106 1 


کرمآمرها طع‌بامنطا ملع فطا ۶ه 620 عطا عمنااع 
فروش محصول تولیدی به دلالان 


2 110 2-328 

کتممه عنامنطا عاعتالمتج 0عتناامه] نامه 0۶ م21٩5‏ 

ومنصهمصمی زرم فع1201011 20 وممطاه ما برلامعتنل 511 
۱ 267 0923 4 

امومع مص مت مع1قو 1266-0-26 200 )121166۵ 
پیش‌فروش گردن محصول ووور ...۰ ۱.388 5 
امتلمتن معط عوصتالهی-۳۲۲۵ 
فروش به‌صورت مشارکتی با دیگر باغداران و تولیدکنندگان 0660 965 0۳ 6 
فروش تلفنی . _ ۱ 0۹4 0850 7 
5 2004 008615 2ع قطان طذ تطاوه‌هانهم صا ماع 
فروش به سازمان‌ها یا نهادهای دول 


عصمتاتتاعطا ن عطمتاه7تص2ع۵۲ اصمصصصه همع ما معلق 
فروش اینترتتی محصول 000 000 
0۲ 13 0۴ ۹2165 )مصماط] 
مقیاس: ۰- هیچ, ۱- خیلی کم ۲- کم ۳- متوسطء ۴- زیاه ۵- خیلی زیاد 
حطعتط و۵ ۷ -5 بطع:۲1 -4 بصصتاتلع]۱۷ -3 ما -2 ,100۳ رنه ۷ -1 ,عصم -0 :56216 
مأخذ :یافته‌های تحقیق 


وعصنک‌صت تمه دمک :ممتا0 


کارخانجات و کارگاه‌ها دلال ۱ دلال ۲ دلال... 
40 ۳۵۵۱۵۲168 ,۲0162 ,۳۲۵16۲1 
۱۷۵۹۵۵5 0۰( 


خرده‌فروش عمده‌فروش تولیدکنندگان 
7۲+( و۱۱ ۱9۹ 


مصرف کننده 
0 


شکل ۲- مسیرهای متعدد بازاریابی محصول زغال‌اخته و تعیین مسیر غالب بازار 
0 )۵۱6 عصهصتصمل معط هماع 0صه مصتاما مه منم تمرم ۵ منم عام۱۷]۲۵۱ -2 موز ۲ 
مأخذ :یافته‌های تحقیق 
وعصنک‌ص مهم دمک :ممتتا0 


۲۳ نشریه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۲۴ شماره۳. پاییز ۱۳۹۹ 


تولیدکنندگان بر اساس درصد از کل معامله محصول, در چهار 
گروه شامل کد ۱ (کمتر از ۲۵ درصد): کم؛ کد ۲ (۲۵/۱ تا ۵۰ درصد: 
شتا کی کد ۳( تا ۷۵ درس مسا تساه کل ۳ نت از 
۱ درصد): زیاد. تعیین شدند. مطابق جدول ۴ بیشترین میزان 
فراوانی پاسخ‌گویان (۵۴/۲۹ درصد) مربوط به تولیدکنندگان دارای 
درصد معامله محصول زیاد با دلالان اقتصادی بود. همچنین 


تولیدکنندگان دارای درصد معامله محصول کم با دلالان اقتصادی 
(۱۹/۲۸ درصد)ء در اولویت دوم قرار داشت؛ این در حالی است که 
۶ درضد پاسخگویان دارای درضه معامله متخضول فسیتاً زیاد و 
۷ روا اش خر اما مصص ول تسا کتمبا دلالای 
اقتصادی بودند. 


جدول ۴- توزیع فراوانی گروه‌بندی میزان معامله با دلالان اقتصادی 
ما۵ مممیی ط)ز عصمتاهعصهه ۵۶ عصزمرامع ۵ صمتاب تاکن اجهمنوع۲۴۳ -4 12016 


درصد تجمعی درصد فراوانی 
دا ۱۹ 
1928 1928 54 
2035 1107 31 
5.1 1336 43 
100 2129 152 
- 1000 280 


سطوح درصد معامله کدبندی 
عام۱6۲ من معصو ۵ ۳۵۲۵۵۵ 
کم 1 
10 

نسبتاً کم 
۷ ۵121۷۵1۷ 

نسبتاً زیاد 
طعنط «ام۷ 210[ 


۱۹ 


زیاد 
۲1120 
جمع 
صا 


مأخذ :یافته‌های تحقیة 


وعصن‌صت دمک بعمستا0 


برای تبیین متغیرهای متمایزکننده چهار گروه تولیدکنندگان زغال 
لامبدای ویلکز, برای تعیین معنی‌داری متغیرهای واردشده در توابع 
تشخیصی بکار برده می‌شود (۲۳). در مجموع نتیجه آزمون لامبدای 
ویلکز برای برازش تابع (0.01 > :۰/۳۷۲ نشان‌دهنده آن بود که 
تابع اول تشخیصی به طور قابل قبول و معنی‌داری می‌تواند چهار 
ولد کیان رز زد هی شا کت ویر شین ری 
درصد واریانس و مقدار کای-اسکویر نیز به ترتیب برابر با ۱۶۶۰ 
۶ و ۲۰۱/۷۱۱ تعیین شد که نشان از قدرت تمایز قابل قبول تابع 
شدند که از میان آن‌هاء تنها ۱۲ متغیر شامل میزان تحصیلات؛ 
مساحت باغ» میزان متوسط تولید. میزان متوسط درآمد ماهیانه 
زغال‌اخته» متوسط درآمد از دیگر فعالیت‌هاء متوسط هزینه‌های تولید 
سالیانه» تعداد مالکیت ادوات باغی» میزان تسهیلات دریافتی» سابقه 
نگرش نسبت به بهبود بازاریابی محصول در سطح معنی‌داری یک 


درصد در ایحاد تمایز بین چهار گروه تولیدکنندگان زغال‌اخته نقش 
داشتند. مقادیر ماتریس ساختاری» نشان‌دهنده همبستگی خطی بین 
متمایزکننده گروهای تولید کنندگان زغال‌اخته به ترتیب شامل سابقه 
دوره‌های آموزشی در ارتباط با روش‌های صحیح بازاریابی (۰/۷۳۵)» 
متوسط درآمد از دیگر فعالیت‌های اقتصادی (۰/۶۴۰-) و فاصله باغ از 
بازار فروش (۰/۶۰۵) به دست آمد. همچنین مطابق جدول ع در 
مجموع درصد صحت پیش‌بینی گروه‌های تولیدکننده زغال اخته. برابر 
با ۶۱/۴ درصد به دست آمد. 


تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۳۳ 


جدول ۵- آزمون تساوی میانگین گروه‌ها 
کصامع ۵۲ معا زانلجنامع ۸۲۵۵۵۵ -5 12016 


ماتریس ی معنی‌داری. درجه درجه آَ ِِ شین ها 
ار ِِ عل ‏ اآزادی ۲‏ ری و اوه ویلکس 6 
سا 0( 0۳0 0 ۲ ۱۷ و۷22 
۱۳( عصمتاعص] ای‌تصمصی ۱۰ 
010۹4 072 - 023 276 3 1305 0986 ی 
2 
0231 0048 0003 276 3 793 ۰ **0.950 و 
۱۹۱0 
0059 031 615 )0 276 3 0601 0994۶ یداد تیزوی کار 
ویمآ۷0 ۵۶ مایا 
۳ 0375 0۰181 276 3 139 0982 رب 
۵ ۱۹ 
0366 0237 0000 276 و 2557 *0783 وت 
60 027068 
تعداد قطعات با 
04 - 64 - 022 276 3 0590 9934 ۳ ِِ ِ ِ 
5 «ع0وع 0۶ ۲عحاحصیا 
۳ میزان متوسط تولید 
090 - 0047 0000 276 3 26.39 ۳( آه امه ععمهب۸ 
طما06 0۲00 
۳3 توسط درآمد ماهیان 
0544 0210- 0000 276 3 2087 0306۳ ای 
عصطمعصا رتطاجمجط معهه۷ خر 
متوسط درآمد از دیگر فعالیت‌های 
00 - 12.- 0.000 276 3 30.051 0 اقتصادی 
مان م۳ معط ععهزه۷خظ 
وم 660806 
4وده 0034 0000 276 3 093 ۰ 0334 متوتبط هزیله هاي تولید 
داوم ممتامنال0۳0 ۷۵۲۵۵۵ 
۱ میزانوام‌های دریافتی 
165 )0 001 000 276 3 23917 **395() عمجم هن مامح مب" 
اکسزانیت۱ 
سابقه عضویت در تعاونی 
3917 )0 0.8 - 0000 276 3 ۱۳ *981 0 و600 0۶ ب«نماوز] 
وتطیهاصصم 
تعداد مالکیت ماشین آلات 
0۳36 5- 0000 276 3 10942 0894 عونحل‌وصه گن امن ۲ 
مت مهن 
035 054 0000 276 3 مممود .۰ 0701۳ مه کوزههی آموزی. 
وعوام عصنصنها آه موز 
5 فاصله باغ از بازار فروش 
0۳605 4- 0000 276 3 2332 من( عمط و6 معصعاونل صعلتون 
2( 
7 نگرش نسبت به بازاریابی محصول 
955 )0 7- 0.000 276 3 22,41 **۹07 )0 امن ملتهنوما مقنطن۸ 
عصتای ت۳2 


۶ 0 :48 :]0 0ص 201.711 : عتهبانو-نط :0.000 ٩18.۰‏ 4صح 0.472 < 02طصصق1 ۷۷۱۱1۵۰ :0.660 ع ممتاهاهزمم لومتصمصهن ر0.773 < مبطه۷ م۴12۵ 
6 2 ۷۵112066 


# : معنی‌داری در سطح ۱ درصد 
(ولتم 0۵2 0۶0.01 167۵1 مطا 2 01]102066ع 1 و 
مأخذ :یافته‌های تحقیة 


وعصنل‌صت نموم بعمستا0 


۴ نشریه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۲۴ شماره ۲ پاییز ۱۳۹۹ 


جدول ۶- نتایج گروه‌بندی 
۹ 0۲0۱0۵1۳08۵ -6 12016 


پیش‌بینی عضویت در گروه 


گروه‌های تولیدکنندگان 
کم ۱9۱ 


33 ی 
"10 
بتک 
۷ ۵1211۷۵1۷ تعداد 
نسبتاً زیاد 
طعنط ۵1211۷۵1۲ 


۱۹ 


زیاد 
طعنط 
611 کم 
"10 
ی 
۷۲ ۵121۷۵1۷ درصد 
نسبتاً زیاد 
طعتط ۵1211۷۵1۲ 


141 اطهع ۳ 


زیاد 


جمع کل صم 0 مرنطامه مه مرتامنم6) 
«ه. زیاد ‏ نسبتازیاد ‏ "نسیتا کم 
طعنه هن بام1201۷ع1 . ۱0۱۲۷ جام۲تاقام .۰ 1.0۵۲ 
54 7 6 5 
31 4 6 15 
43 5 24 8 
152 100 19 23 
100 131 111 118 
0 .۰ 12.9 194 184 
100 116 558 186 
100 658 12.5 15.1 


6.6 ۱ 
طعنط 


درصد صحت پیش‌بینی گروه‌های این تحلیل برابر با ۶۱/۴ درصد می‌باشد. 
۰ ک1 ولورولقصه عتط صد ومرنامع مطا ۵۶ پرمحتنامعه ممتام۳1۳601 م1 


مأخذ :یافته‌های تحقیة 


وعصنک‌صت مه دمک :ممتا0 


بحث و نتیجه گیری 

یافته‌ها نشان داد که اولویت اول استفاده از روش‌های منتخضب 
بازاربابی برای فروش زغال‌اخته مربوط به فروش سرمزرعه به 
واسطه‌ها و دلالان بود و این در حالی است که اولویت آخره مربوط به 
فروش اینترنتی محصول بوده است (مطابق نتایج پزشکی‌راد و فعطی 
(۲۷)). برگزاری دوره‌های آموزشی در ارتباط با روش‌های نوین فروش 
(بر اساس تحقیق امیری عقدایی و زارع زردیینی (۳)) و تبلیغات 
محصول زغال‌اخته و بهبود شرایط امکان ارسال ایمن محصول به 
مقصد می‌تواند توانایی بهبود بازاریابی تولیدکنندگان زغال‌اخته را در 
منطقه بهبود ببخشد. مطابق نتایج تأثیرپذیری مولفه‌های 4۳5 از 
دلالان اقتصادی و همگام با تحقیق پزشکی‌راد و فعلی (۲۷)» وو و 
همکاران (4)۳۳ سینگلتون (۳۲)» بیوکساهین و راب )٩(‏ و گیلبرت 
(۱۸)» و برخلاف تحقیق ایروین و سندرز (۲۰)» عامل اصلی 
تعیین‌کننده قیمت فروش محصول زغال‌اخته» دلالان و واسطه‌ها 
هستند. همچنین برخلاف تحقیق لطفعلیان و همکاران (۲۳» مسیر 
تک مر یی ی و سا مها 
عمده‌ف روش > کارخانجات و کارگاه‌ها ۲ خرده‌فروش > 
مصرف کننده " بدست آمد. به عبارتی» مسیر غالب بازاریابی زغال‌اخته 


در منطقه غالبا گاه تا چند دلال در مراحل مختلف شروع می‌شود. به 
نظر می‌رسد مطابق تحقیق قمبرعلی و همکاران (۱۷) افزایش تعدد 
نهایی. نقش موّثری بر تعیین و یا افزايش قیمت زغال‌اخته در انتهای 
مسیر به مصرف کننده نهایی داشته باشد. لذا افزایش قیمت طی تعدد 
دلال و واسطه در مسیر بازاریابی نیز بر رونق بازاریابی منطقه و بهبود 
بهره‌وری تولید محصول زغال‌اخته تأثیر منفی خواهد داشت. به نظر 
می‌رسد برگزاری دوره‌های آموزشی در ارتباط با بهبود بازاریابی و 
محصول زغال‌اخته ایجاد کند و بر کاهش سلطه دلالان و واسطه‌ها 
اثر گذار باشد. به نظر می‌رسد بهبود بازاریابی از دیدگاه تولیدکنندگان» 
دارای ماهیتی ساختاری بوده (۲۲) که نیازمند عزم نهادهای دولتی و 
اجرایی در راستای اصلاح مسیرهای بازاریابی است (مطابق نتایج 
مدیریت بازاریابی زغال‌اخته در منطقه. بیشتر از حد معمول متصور 
هستند (مطابق تحقیق قمبرعلی و همکاران (۱۷)). برنامه‌ریزی برای 
خرتتهای خماش فرلیه لاب خمایی سال مها کم ره 
یا بدون بهره دولتی و حمایت‌های دانشی تولیدکنندگان می‌تواند در 


واسطه‌ها بسیار اثربخش باشد. 

مطابق نتایج تحلیل تشخیصی, متغیرهای فاصله از بازار (مطابق 
تحقیق قمبرعلی و همکاران (۱۷)) میزان تحصیلات» تعداد نیروی 
کار, سابقه دوره‌های آموزشی درباره بازاریابی (همگام با تحقیق امیری 
عقدایی و زارع زردیینی (۳) تعداد مالکیت ماشین‌آلات» مساحت باغء 
میزان وام‌های دریافتی» میزان درآمد از دیگر فعالیت‌های اقتصادی» 
نگرش نسبت به بازاریابی» میزان تولید زغال‌اخته و سابقه عضویت در 
تعاونی بر درصد معامله محصول با دلالان و واسطه‌ها (همگام با 
تحقیق قمبرعلی و همکاران (۱۷)) تأثیرگذار است که از میان 
متغیرهای مذکور نیزه مهم‌ترین متفیرهای متمایزکننده گروه‌های 
پاسخگو شامل سابقه دوره‌های آموزشی درباره بازاریابی. میزان درآمد 
از دیگر فعالیت‌های اقتصادی و فاصله باغ از بازار فروش بود. آنچه 
مسلم است. کمبود دانش تولید کنندگان زغال‌اخته» در زمینه‌های 
مختلف بازاریابی از جمله جذب مشتری, تبلیغات (همگام با تحقیق 
چوکوو و همک‌اران (۱۱))» انبارداری» مسیرهای صحیح فروش و 
روش‌های نوین بازاریابی یک مانع اساسی در رونق بازاریابی 
زغال‌اخته در منطقه است. به نظر می‌رسد کسب درآمد از دیگر 
فعالیت‌های اقتصادی از تمرکز فعالیت بر تولید زغال‌اخته و بهبود 
مدیریت بازاریابی در میان تولیدکنندگان می‌کاهد و به نوعی کشت 
زغال‌اخته در اولویت اول درآمدزایی تولیدکنندگان تعریف نمی‌شود. 
همچنین فاصله باغ از بازار فروش یک عامل افزایش‌دهنده مهم بر 
تمایل تولیدکنندگان به افزایش معاملات محصول با دلالان است. با 
پرزسی ای مضفاخ بو ارتبانط امن باه شتص ی که 
تولیدکنندگان دانش و امکانات مناسب برای نگهداری یا انبارداری 
مطلوب زغال‌اخته ندارند و با توجه به قابلیت بالای فسادپذیری 
محصول زغال‌اخته» امکان چانه‌زنی برای مشتریان متنوع و رد 
درخواست آنان کاهش می‌یابد (هنگام با تحقیق عنابستانی و 
طولابی‌نژاد (۴)). به نظر می‌رسد خصوصیات ویژه تولید و فروش 
زغال‌اخته» مانند فصلی بودن» فسادپذیری» عدم‌حمایت‌های بیمه‌ای و 
تسهیلاتی دولتی در منطقه و مشکلات مربوط به امکانات و دانش 
صحیح انبارداری و نگهداری و عدم وجود کارگاه‌های صنعتی و 


منابع 


تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۳۵ 


نیمه‌صنعتی فرآوری و تبدیل در منطقه» حساسیت رد مشتری‌ها با 

قیمت‌های پایین خرید را در میان تولیدکنندگان کاهش می‌دهد و در 

اینتحاست که دلالان و واسطه‌ها با کمک سرمایه خود در معامله دست 

بالا را دارند. در این میان وجود واسطه‌های زیاد مابین تولیدکننده و 

مصرف‌کننده نیز بر مشکلات بازاریابی اصولی این محصول اثرگذار 

است. در اینجا به برخی از پیشنهادهای سیاستی برای رفع موانع 

موجود اشاره می شود: 

کاس سسکا اسان سسابلات شین سول 
زغال اخته. با حمایت و نظارت دولت در منطقه؛ توان چانه‌زنی 
تولیدکنندگان در مدیریت فروش, بازاریابی و قیمت گذاری 
محصول در مواجهه با دلالان بالاتر می‌رود. 

- با تدوین قوانین و دستورالعمل‌های اجرایی و همچنین ایجاد 
دفتر حمایتی بازاربابی زغال‌اخته در نهادهای دولتی و کشاورزی 
منطقه می‌توان در اصلاح مسیر صحیح بازاریابی زغال‌اخته 
اثرگذار بوده و دست دلالان بر مدیریت بازار کوتاهه‌تر گردد. 

- با ایجاد و توسعه تعاونی‌های تولید زغال‌اخته در منطقه» ضمن 
بهبود مدیریت آنبارداری» حمل و نقل محصول تولیدی تا بازار 
ساماندهی خواهد شد و امکان استفاده از روش‌های منتخب 
بزاریبی محصول در قالب فعالیت‌های تعونی بیش از گذش ته 
فراهم می گردد و نیاز به دلالان دارای امکان حمل و نقل را 
کاهش خواهد داد. 

- برگزاری دوره‌های آموزشی هدفمند در راستای بهبود بازاریابی 
به همراه نگرش مثبت آنان برای ارتقای روش‌های بازاریابی 
خود» می‌تواند یک عامل مهم جهت کاهش اثرات منفی دلالان 
و واسطه‌ها بر بازاریابی صحیح محصول زغال‌اخته در منطقه 
باشد. 

- زمینه‌سازی و حمایت‌های مالی و اجرایی دولتی برای احداث 
صنایع تبدیلی و تولید فرآورده‌های جانبی محصول زغال اخته 
در منطقه نیز می‌تواند از حضور منفی و فعال دلالان در مسیر 
غالب بازاریابی بکاهد و سودآوری تولیدکنندگان زغال‌اخته را در 
منطقه افزايش دهد. 


,621666 24 عصتصمهاظ متمصممظ ۵۶ معمافت۱ نادنز رمطال معبهانهمتنهه ۵۶ تافتصتا .2016 .ععتافتاهما آمتبآنهاتوه . -1 
ماه طوتاعمظ از صقتیعظ ظ1) .25 ومع .صمتاحصصمص1 همه زعمامصدطامع [ 
لمصتمن۱۷۱60 مصحه فاعقظ ۵۶ فصمموم ممتاممتصدفاممی ‏ صرمام۱۷]۷ ...2020 ,۷۲ . علم2ن۲۳/2. . ص2 ...بآ صلاله. -2 


۲۱208. ۲07108 12)3(: ۰ 


06۷010 4ص صمصه۷معمصصا عط هماع وعمامع؟ معط مصلاهع1۳۷651 .2014 ۲۰ نصلل2 22۲۵ 0ص2 .۲ 0261طع۸ تتتصض 
۵ م1۵۵)ع)1 ۱۷۲2۲ م۷ ۵۶ متام مهتم .بات صقطو۶ع1 :تاه عقمت صفتا صا اماتمصظ وعصفام لقصتنعصظ فطع ۵0۶ 
9اعحتدطه عنام طازه جفتو۳۵ ج1) .214-195 :(4)1 

اوه عصتامیآنه۱۷۲ ۶ه مععمهللمت هه وععتسدظ معط مطتادعتاو1۳۷6 .2018 ۲۰ ۵0[ع ۰1001201 20 ره تصعاوع‌طهه۸ 
امعم مهسه اممنطمهوهع0 .۸۵۷۹۶ ۱6۱۵۲ ۲۵22 عصلهونا ساصدمی تقاطل۲۵۱02 ۵۶ )۱۱۱5016 تمتاجعن مطا ما فامنال۳۵ظ 
امه طعتاعص طازه موتوم۳ 12) :59-78 :(8630 ٩۵268‏ 01 


۶ نشربه اقتصاد و توسعه کشاورزی. جلد ۰۳۴ شماره ۲ پاییز ۱۳۹۹ 


2 )۱۷۲۵ زمربلتا ۵۶ موه ۸ :ماهنلمم وانامتمعم؟ امتتمانتنه۱ ۵۴ مصتل‌مه:ظ .2019 .5 «مجمداه 20 رباظ تطد10 ,.۷ معذلظ 
8-4 :491 وطلام :۱۷۵ ۵۶ اهدریبم[ صمتم .لمرصترظ 

6 مهد ممتامتم2۵(۲0 ممتصتهمام نطم‌تهموع۲ 0۳820122010021 :2001 .0.0 فصتععزظ 2208 ,1.۷۷۰ >111تاک ر.ظ ل )اعلاتظ 
.43-50 :19 لهصتتاهز معصممم ۲۵ 4صه رعمتصندما رناعمامصطهع 1 ممت)ممکص1 بحم‌نهعوع؟ ۷۵ تناو 1 

لممصمصز۲ ۵۶ تمصیمژ .ات۷0۱۵ )مانه]۱۷ مه وعمزرظ روعمنهانهعمه .2015 .1.۳ ولتن۳۱2 مه ر.ظ صتطمیانجداظ ریت امصارظ 
.-1545 :51 ۸۵1۷15 0021020۷6 هه 

-167 :32 اقصتا0! عم (وممزظ وعمعنب۲ ززن0 عبت 1۱۳۲۱۷۵ وتماقانهعمه 120 ,2011 .۳۲. ۳۱2۲۲15 مضه ر.ظ صتطهیانوناظ 
.202۰ 

فص صم عمصم۲۱0 :وممزز۳ عمط مه فممتازوم۳ فمل1۳۵2. واتل‌مصصمرمن ,2009 ,۸ عصامع مضه ر.ظ متطهیاتوناظ 
۳2 9[ .۵06۲ عم۵/۱ ۷۷ .07۵16 )وبا ظ-ط00ظ همم 

صتقط ما۷ ممهعلان0 متاظ ۵۶ ممممالما مصتامنلع]۱۷ م1 .2019 کال نایصه 1 مه ریظ م۱ رنک.ن1 ]متتفط 
لمصمتاحصعاصا م1 .عمصمصمگهم وعلدمه مه عماهتاد )م۲۳۵0 ممعسهه وتطامصمتاهاف۴ عطا عم بمناهظ تممصصهزهن 
216-۰ :(707 ۱۷۲20۵80100606 224 وومصتقباظ گم لمصنامز 

۰ ما پرباظ فیمصصیعممن مق مصئوتاتع۸0۷ ۵۶ )ع2مرحصا م1 .2019 .۵۲ ۲2۵2008۵0 20 ر.ظ تاصقکا رهاظ باعلا 
.1-1۰ :(6)1 ۲66عصصصصمن) 0ج واعض ۵۴ امصتامژ اقطمتامصه]9] 

مفط 10۲ بنج مصتامی/۱۷۸ .2018 .۱ عناممطاعم920 مضه یهت فهاقصصونا .وا تبتعطقاله ر.ژ ۸2121 ریک ۳210 تت1(2۷۵ 
-1 :1 )۱۷۲2۵۵۵66 ۲6۹۲ ۵۶ امصنتاه[ لمطمتاحصعاصا .تمه ولمم مهو امه عممصصه آمجمم لهمنوممزه ۵۶ ممتامصط۳0م 
7 

آمصتم۱۷۵601 لهمن 0۶ همه نمه۱۷ اصمجصم‌ممصه] عصتای۱ ۱۷۲27 ۵۶ 2۷10۲ظظ فطا عصتاهع 1۳۷65۱ .2018 .ظ عتامم‌صه‌طم‌طم([ 
۵۵ 220 معقانه‌تبوه مه هلمح راصمجصم‌مممصه اهعنع‌انم‌تبهه صا_ فتفعط1. معافها۷ .ایام توطاژملک _ طا. فاصهاظ 
رامحتءطاه طعتاعصط طذه معتوه۲ م1) .بصعت راتطحته رواتوهتنا تاتطدلته طعمطممطم۷ روعم‌تتانومع 

2 ابا .عاصعاصمن طاوع120معحوظ ما مصتایه۱۷ عصقاظ لفممتم۷601 .2003 .۱۷۲۲ صتحووباظ هه رهگ صفصظ ریی) مزر[ 
:21 6( ,۸]0011760 ۱۷۱ ۵ ۱۱۸ 00۵ 11۷ و۱۱۱۵ 
02 ۵ ۵ ۵ 00۹://۷۷۱۷۷۷۷ 

عصتاه‌له معمامه۳ متصجمو0عع-9۵010 .2017 ۲۰ وم1هلهاد۱۷]۵ 20 ره تصهامی۷ 27 نها ربا تصحوظ بب ۲۵۱2012202 
مه رممصا۲۳۵ صماوعاه0) رساصنامن قل2طن0) طهه :تاد عفهت ممصهعاعم وصهام‌عمف مه علم‌ماوع۷. ۵۶ عمصدا0عععخ 
.35-4 :(701 9016866 ۵01200عصه ۵۶ لمصنامز 

0 وام/۱۷]2 .2019 .1,۲ 710۷ظ 20 .۸.۷۷ صتلمن شیک تمصاقاظ یبال صتقاتهطاصه ررژو تملصمعهاخ ریت ۲۲۵ 
۶ ۱0۵۵06۵000 هه رولفمصاد رسعمک خ :ععاهاگ 0مالصنا معط مد فامتتل۲۳۵ ۲۵0۲۵9۲ بممامصتامما ۵ ومبالة ۷ ۷۲2۲۵۲( 
613-1۰ :(117)6 ۲01۵۵۷ 0۶ اقصرتتامل .05معا طمتهعوم ات۲ 

۶ وععمعال2) عصتای! ,۱۷2 مط) عصذرنامع10 .2015 بک تصمطوگه‌ته2 مه ره تعتظ نله ربظ تطفيه بک نله عدطصمدات 
(اعحیعوطاه طعناعمظ ره مهتععظ م1) .2-0 :(6)1 نموم تم .وی طمطومهممک مد مسمصومتمممص تمیتهلناهآتتعخ 
398-۰ :61 ومنصطمصمعظ لهعآنه‌تتو۸ ۵۶ لمصتاهل .ععمنيم 1000 طعنط 0صم)فع0صت م ۳۱۵۷ .2010 0۰ ]تعالرت) 
,6006201001 رمتمطمجمعع عصذتامم10 .2017 .9 تمتازه]۱۷ 20 ر.و هزم تامطان .وی تتهرطهاله ره تطهاله۳ بخ تلو۲0 
۶ طمونتهم‌صمن) :قاصهام امطلم‌نعصه ۵۶ همه ۷۵660 تاه مطا گه اصمصم‌ماه۷ع0 عطا )2160 عقطا دمتاز نامه اهصمتامجدمتن هه 
:(1004 دوعوم ممتاهء0ظ مه ومتعصمدظ لحسانه‌تنوخه ,0مطصامجظ تمآمنا صا مصتاطمآه تمانمممت ر22 مه رممتاجم 
(اععتاداه حاوتاممظ لا صعتونعظ «1) .1-12 

۷ .]2۵ وتان زاتمم صا فتوعط)مماظ فمعاوه۱ مطا مصتاوع1. .2012 .۱۳ فتعلصهی مه باه 1۳۳18 
256-9۰ :34 ومنمط۵9۵ع۴ 

6 :1۳0۵۹0۲ ممصجافصا معط صا فیرظ طفتصهمو ۵۶ م6۷16 ممتاهاصهتعن تمصدماویت 1۳ .2020 ,۲.۸ مصرهااتیدن مرماه [ 
۰ :(12)07 1110۷امصنهاوناو .عمصهناووه مصوظ امصصقصی ممت)اطاتت ورن معصهعباعصا قطا ۵۶ م96۷1 و01 

۵ .۴۵1211085110۰ 0صحرظ-مصصیوممن) ها ومیاوع1 وصتامی :۷۸ ل2عظ۴۱ ۵۶ عامع م1 .2019 ,0.۳۲ ط1ل 200 ,. 3.۷ 1,68[ 
.۰ :(11)23 

۵۵۹ ۲۱۷0۵ صا 0و مطصتامنها )۲۲۵00۵ و02۵۵ ۵۶ جمتامیلج۲ظ ,2014 بخ تصتصصه هه رخ ۷۵09۵1 ,2 صهتادگا۵ 1[ 
2 ۱۱۵۷۵۱0۵8۵۵۲ مه فمتمصممظ اه‌هد .ساصنامت ماه ۵۶ رتاو مقمن فلداظ ۱۳۳1۵0 فصه متام طوعع۲ ۵۶ 
(اعحدطاه طعتاعصط طازه صوتوعظ «1) :97-75 :(86) 

عام0 ما فتم۵:۵ ۱۵۱۱۱۵088 آم)صمصمنارصم عصلونا .2020 .0 تتهاطا۳۵ مصه .۲ 1۵060۳۵۵۲06۲۵ ر.ظ نن-0ص۱۷]۵11 
۰ :16 و090 لهعلع ۴۱60۱0 .وععناعمعجظ اصمصطمصع-2211 طععع 0660 

۹ موصتام ۱۷۲2 ۵۶ ولورلفمد 10 .2020 ,۷۲ فناومرن 220 و.ظ.1 م۱۷۵1 ر.ظ متلتانا رین م0 ر.ظ ۷۲۵۱0۷10( 
فص 10۲ فصمتاجممصصممیک. رقامتلم۳۳ ۲۵۵0 متصهع:0 ۵۶ ممصهامعععه 24 وعم۳۱۵]0۲۵۵ . "وتمصصافومت . هطتم‌مهم2]1] 
۰ :(9)3 ۲000 .)۱۷۱2۲1۵6 عملم۷۵10 1۵ ه صا عع01 مطا گه ممتاه2تصتامن0 

۶ 20000100 عهصتاع۵01:ظ .2017 ,۱۷۲ 0221 مضه ,۱۷۲2 تطمنطمدنا یهت فهلمصهنز ر.۷۲8 تبهرطقاله رو طمه‌تصطه۴ ۱۱2۸02۶ 
۲ 2240 ۲2007 .ع0مطامصر. مامتها ۵ ممفتنچم‌م 2 بصعت مطرمه ۵ وافمی مهم طا عصتوومي فامابامل 
907-1۰ :15 ۴۱۵۱۷۱1۲09۱۵8۲ 

01 م۱۵0۲ مصه مصتامتها رعصلددعع۲۳۵ 10۲ وعلوع)902 هه وعع‌معااهطن .2010 .5 ۳۱ 20 .نم ۴۵0 تلطوم2عظ 
فاعم اه صعتویع۴ صل) .157-137 :(401 ومتصمجومعظ لمسانه‌ننهه ۵ تسم .میمتطمع1. تناها ۵ ممتاجء‌نآموض 
(2050200 

٩۵۱2۷10۲ ۲‏ مطتوهده ۳ "وتمصصیعومن قعصم‌صمتاا کم وعمامع۲۳ :2019 0۰ ملعم مج ریگ تهتتطفطگ 2 تک ی عصهانههبو0ظ 
199-۰ :7 96168665 9۵02 ۵۶ لمصامل موم عاناظ مق رعصهتامع1 ۷ م1 رتاو عقمت ۸ :وماصماععع۷ منصفع:0 
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تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... 


.29-۰ :(45)4 وصتام۱۷2/۱ امتانه‌تتوم طاوم120م موظ ما مصم)فردگ مصتای!ه۱۷ آدعستاانه‌تبهه .2003 ۱۷۲۱۳۴۰ م۴ 

-35 :(45)4 مصتام ۱۷۱2 امعبهانمتنيه ملوعمم4ص صا جصم)دره مصتایانم۱ تمتبهاده‌انوه .2003 ۷۷۰ تافو 220 ر.تک ص۳۴ 
.37 

0 :۵1۵4 ومعتابظ آهع‌انمتنوه ما ممتاهانهعوو ۵۶ «ممتا2060 م1 .2010 .۳ صییع۷ مه ویو من ریکا.نا فعع‌صهو 
,77-4 :32 ۲۵۱10۷ 24 ۲۵۲۹۵6۵0۷۵۵ مترمهمعظ ۸۵۵1160 7عصنط) 2000 ۵ 0۶ ظ2۱۵ظ 

300-۰ :60 6016866 )۱۷۲28۵۵6۲۵8 .و۲۱6۵ ز ما )وت ظ/2ظ00ظ 2008 فطع صرح وب«ما۲ عماوع۷ص1 .2014 .لک طماعآوصن 
فعتانط تحتلنمتعه صا اصدمت‌تاتهم اماتمههه ۵۶ عا۶۵ م1 ,2015 ۷۲ عصعگله ۷۷ مه رل وهی ر.ظ داحتا رل ۷۷۲۵ 
97-۰ :(2) 44 ]۸0۳101۲ 08 0۱0010016 ۳۵۵۲1666۰ 
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نشریه اقتصاد و توسعه کشاورزی ماه ۲ همه متممممم( آمسانه تون ۵ افسهمز 


جلد ۰۲۴ شماره ۳. پاییز ۱۳۹۹ ص. ۳۲۵-۳۳۹ ره 325-09 .۳ ,2020 7211 ,3 ٩0۰‏ ,34 ,۷۵۲ 


۲ )هام0 ]0 م۱۷۲6 مام ۱۷۲۵۲ 20 فاووامصه 5۳6 ۱۷۲۵۲۰۱۵۵۲ 
۲ ۲۵۱۵۷۲۱0۵۲ ظ۱ ق۳۵۱۵ ۵۶ ۱۸۵۱۵ م6 ۵ متعفصام‌صص ۸۱۵۵ ۳۲۵0۵0 


تزمطامدظ م۸ ممرصمطاعطه0 ٩:‏ ۰ سمامی‌طاممی ۷۲ 
13-06-00 :1606۵1۷60 
26-09-2020 :6660۲60 


متصجعنه لمح افمت‌تلعه بصمازممرصصا تدم مطا ]۵ مصم ود رم عموه سم «حمل معتامممن تممتامل 1۱۳۸۲۵ 
۵۴ 1 ۲00 ونطا 0۴ 2762 001۷۵۲60 ]ومصظ مط وق 1۵60281260 ود مت ممصمظ مصهزتههاع۸2 )فوظ ما مامتالم۳م 
۶ 1201 204 صمجصم‌ممصههه مصتامامهه بوممم ۵۶ م12 ها فبل ملنط۷۷ .رقصملتهع 0۶ هط 135 صقطه عم تصنامم 
0 0۳00۵۲8 و1 ۵۴ م0۲00 ما عصاهمتمرحظا ما ممهام عبط مر 40ص 6۵ 120160 فقط 16 روعتتام 4سا رهامه‌مصهمام‌مه 
مطا «للهلمعووع 4صه اتمه عطع ۵۶ مممتوممصتل اصممللل صا فمامعه ۵۶ ممصممالم؟ جمتعع مط ۵ موه متعمجوعم 
1۳6 ما ممتاقام ما قعملمج ۵ ۱۵۵۱۷۱۵0۵۵ 100 20 وعمه لصفم روممتم )متتمتم تفن ماماتووو۵م 
.ام م2تصصهصه ما تمعن طا ۲۵0ع0زفصمع مه ممتامتمی تلم ۲2۵10 ۵۴ مصمتاتلهجمن مضه فعامتمصتنن عصتایآ ت۳2 
40ص عصتمتجمعه معط ۵۶ عم مه 08۲60نفوهم م2 رففتته فممتتجمه بصعت معط 1 روتمعامتها فطع ور صتقانهه و1 ۱۷۷8۵۲ 
۵ 0۱2160 06 مق عصتامآتهصه ج0 فتم‌امنها ۵ معصمتالص فطا1. ,ماطاطایاها عمتیم عصتلامو و عصاععه 1 وعمامع اهتاممت 1011 
ص «تصر عصتای تم ۵۶ ۱۷۵۵ ۱۵60 ۷۱۵0۵1۷ ]و390 مط محصاً مصصهه مط 2 0ص عمصصطرمم )و90 هط ور فنص رعصتایا تم و4۳ 
تقص فط 221770 مه مه تاد مطا ۵۶ تج معط رمعمگعتعط1. .امامت نموه 0۶ عصتام‌آنههه ۵۶ 11010 معط 
(م‌مطامصه مصتااتفصه مه ومبامد مصتایآممه رقاممممم‌صمع وظ4) امامت فتطا ۵۶ فلمطامصه عصتاآنهصه مضه متنتمناتطه 
لقصتاوه علده‌ی ما (2018 ص) چاصنام عدطارملهک ظا قتممنالميم مصتامآنههه ا وتم‌اهعه ۵۶ عام۲ فطا موم ففمطمصه )۳1 
مام۵ عمط صرز عمصمتااص یامه ۵۶ فصمتعصمصصتل مطا ۵ 18۵۱۱۵086 

ح فطل صوتام‌ممن ۵۲ وهممتلوين هام2 له 10060مص1 ممتهلتاومم لهعتافتاهاه 16 :۱۷۵0۵۵08 290 واهزعه۱۷]2۸)6 
۶ 6۱0 مطا از 0مطامصد عصتام‌صهه عممافتانهه رها 0عصتصعاع ۳۵8 ٩126‏ مامصصده طمنطه ,(1010ع/ظ) جاصنامع تهطازم۵1ک1 
معط من 0)۲۵0ع۵1و ۷۵۲۵ (قصملتهع «تتعه صمام‌صمن) فقعته ممتاعنل0۲0 ۱2[0۲ظ 11۷6 :)۴1۲5 2016] (2001) .21 ]6 ۲)16165ظ 
0 ۱۷۵۲۶ (700828-۷11128268هع ‏ 7) وعمه۷11 مهو ۵۶ تمحاصرباط و مجمتوع: طمقعه ظا مصفط 1 .228 ۲۵96۵2۲0 
ص .صم)ت0جمم مامتتمه۲0(مه رها 1۳0671۵0۷۵0 صرح ۹6160)60 ۷۷۵۲۵ (280ه) وتممنالم۲ 280 محصقط عصمصصته هه «اصصرمل‌ص۲2 
6 36 0مصصتنومی نها بویا و7۵ 0مطامصظ مطامله و ممه‌طاهمی رصمصصتفص رنه فط ۵۶ باتاتطاهناه: مطا مصتاهلنهماهه 
باصعصصتاتافصا رنتاه مط ۶ لته ممصمههومه مه عمتجم ۳۲۵۲ ,(0.7 2076 فاصمله‌تگلههع) فماطمتنه تاه 0۶ 
۶ مدمه منوج مه ومتمهممومع صاً فم‌مامصرمم. لامج ۵ امصهم و ۵۶ فممتاهعنهه 24 فصمتاوعععناه 
فه و۷تاناممه 20 ممصامزج معط گم صماه2نصهعته فلز آهانه‌تبوه گه امن ,تفه نصا تازطام0نه طوهم‌طع‌مط۱۷]۵ 
0 291660 ۷۷۵۲۵ 0۲006۵۲5 مظ) رحمتامععتل اماتقهه عصقصتصصمل فطا مصتصیعاع0 ۰۲0 6۵8106۲60۰ ۱۷۵۲۵ متام تدطارملمکا ۵0۶ 
7 مصعط1 .,تعحصماویت عم فط مه ععمنا0متم فطا مه امعایفهه رتتعهت صهتام‌مرمن ما عطلهم قماطاهاته27 عمط مصتلانده عم ماماه 
۰ ۱۷28 طاهم امقصتصومل مطا رقم‌فممموع۲ ۵ «مممناوع ما عمتصتصیه 

۵۵ 0۳۵00660۲ 2۳0018 160108تق ۵ 0مطامصظ 0متعزمتج مطا اقطا 0760و ععصتص مظ1۳ :صمزععیوزظ 0صه و6لنعع1 
0 ۲612160 ۷7۵5 م۲0 من فاممجمموصصمی و4۳ ]۵ ممعممبتالما مطا ۵۶ زاتامتتج افتتا مط رمواظ .عمکامعه ما مق ما ([50 ما 
م۳۵۳۵ وج 20010760 که )مانقه ۵ ممتامعتنل اصقطتصطم رفص مطا ما عصتلتمعمم امومع وملرم عط 
صعازممصا. اعمص فطل رمعلظ ,مصصاعومع . حومالهامز. حووممدایاره ۵‏ مه ومرعمامعا . جوماهوعا۵/ . حوتم‌امته 
مطا 0۶ ۷2/0۱ 16 م۵۲ مامتها از فممتامحمصهه ۵۶ تمصع ما ۵ 2860 قهمنا0من ۵0 وماماهتنه۷ عصتطوتعمتاولل 
6 220 ,(20.640) م2001 متصطمجمعع تقطان مطم ممصممصاً ۵ اصنامصصع م1 ر(ر0.735) وعوعیامم عصتصتهت 01 «ماوتط 
مظ 1 رقصمومم لمممتاهن0ه وم مصا2لفمطمرصه ملنطه رمتملمتعط 1 .(0.605) )معاتمصظط وعلقه فطا مصم ععصمافنل صعهتهع 
مصلونامطهبه معط ممتصوع:ه م) ماطانوو2۵ و1 16 رصمنعع۲ عطع هد امومع ممتامن۲0۵0 اف صمتاممصمن ۵۴ و2۳0۵ 
ماو اممصصصه ۵7و 10۲ عمتصصهام ,ول ,مهو مطا مه وم م0۲00 قط ۵ )صمصصهممممفمه ممتاما۲ممجص2 200 
۶ ۲0۱6 6ظ) طوتصتصصنل نام صمنعع معط صا مصتامانمهه پتمحت مهتامصمن 10۲ ممه ا۲مممتاو ۵ عصتامعه مه ومفهطستام 
۰ ۵۵۲16۲ )صقطتصمل فط) ما فتم‌امته 

و0۵ ۳ فصنععه مماته صمنعع مطا صا عصتاآهصه تم معتامممن ۵ طلجم )صممتمهم0عنم م1 خممتعتمومن 
6 276 ما۳۵ هه رووماو 1۳ 2 ط تممصتاعومی فطع مه صم فط) 2 وعطمهع2 هه (وعمامها سع ج ما نا فمحطاع‌مههو) 
امه تفت صمتاه‌صم مه که آمعاجمی لاب وق ما بقهمم2 وعععا۵ه م1 بامتا0ه۵ع0 عطا گم عمنع عطا عصتصتصعاع0 ظ1 
00۷۵ 24 مامت م۳ مصتصتهع‌نهه متصمجمعع ها 0صقظ تممرمرتا مطا 2۷۵ وررحسل2 رمطا 0صه صمنععع 0160و معط ظ1 
کامنند۷ ص1 وتف مهتامصمن 0۶ وتممنلم۳۵( ۵۶ ۱۵۵۷/۱602 ۵۶ م12 مطا ,مفلض ,تفج عط ما هصتمتعم عط 01تجمی هه 
۷ 200 ما۲0 وملهه )طعید مطا ,مها رعطلعتاه207 رصمتاتفننوممه تعمصمافته . عصتلسامط روصتایهصظ ۵ ماع 


امانمتبوه مه مصتتمممتمطظ ماه ۷۷ ۵۶ اممصصندمون1 رتمووع]۵ظ مهد مامال0۵) تمافما رت0ووع۲۳۵1 )صداولو۸۵ -3 220 2 ,1 
۰ ,۸۳20111 طعمطممط۱۷۵ 0۶ و۷۵ نت۲ رومم‌تامومک لمتهاه 20 باتهم ۵۶ هلنمد۲ راصمجطمم ۱۷۲2۵۵ 
(مهمم.اتمصطرع ۵ ماصهاطاهه۵قظ :انم عمطانه مصت طممدمتزمن) -۶) 


تحلیل ساختار بازار و روش‌های بازاربابی محصول زغال اخته با تأکید... ۳۳۹ 


1 ۲۳۵ .۲6۵108 معط ط مصتامامم پم مهتاممرم ۵۶ امومع مطا م) علممدهاه هرق همه رولمطاعصه مصتاماتهظ 
صرح ومصهتباعصا گم عمه1 رهمتام‌نامه رطاتلمصمودعع وه طمیاع) وه صمتام‌صمن ۶ ملهه مه ممتامنلمعن ۵۶ دمتادتهامه هه 
0 و 120116 ممصهمماصتههه 20 معهتماه بوصم ما ۲۵12060 فصصمامامتم قصه صمتوعم فص ص فمتاتلتهع؟ اممحه۲مو 
0 (162100 مطا مد وممصای۵ مملفه همم مه مصتوومعم1ه آهتافنا‌صتصعو مضه افتتام ما ۵ مها فصه 18۸0۷/۱۵0 
۲ 36 0۵076۵ مع1ی012عصصعاصا رصقهه ۵ عمصمافلنه ما ,مت مدمه .عمامره ط ۳206 ما فتعمنال‌مم 1620 ها 
ماه مط عمط رومعتيم عصتفنک مامت فنطا ۵۶ فصصماماهع مطتایا همه ملفوها مص مقهعمصاً فلج تمصمصنافممی فص 200 
۶ 0۵۵0 عصلامتقه ما 0 )مقموصظ 27و۵6 ۵ 2۷۵ مولع ۷۱۱1 رعطهم عصتایهصظط عمط هد ومزعهیلعصصماص 20 وتقامها ۵0 
صعصصصه 0۷و مطا عصاوها قطا دیامزبهاه و1 16 صمتاما0ميم مت صمتلمممت گه اد تا0ت0متم عط وامعمرحصا 4صه ۲6۵108 عطا 
عمط صدتاهصم گه ممتامنال0۳0 20 وملادتا40ط1 مطتووعهمعن گه ممتامناتاوهمن مطا ۲۵ زمموناو ۷۵ تانا0مره هه 182060121 
0 معطاوهم عصتامیانهطط اصحمتصومل مط صا یامه ۵۴ مومت 200۷76 20 ۱۵220۷۵ فطا عمتا0ع۲ صهه 162108 6 10 
صمتامصمن ۲0۷۵محصا م6 تع۳0ه طا ,1۳۵1۵10۲۵ ,صمنعع۲ معط صد قععمبالميم اتف صهتاعصم ۶ه بواتازطهتامتم مطا 1۳01۲۵286 
معط ۵۶ صمتامصتصتاه امتالمته مط عم طلهم عدعاه ه معبمعطا فعصتصظ رنه فطا یصمتعع فطا ظا عصتامانمهه حتف 
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5۹ ۱۷۱۵0101۳2 ,عصتام ۷2 ,رم میامن رفما۳0ظ :۵6۲۱۷۵0۵۵۵ 


